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Ovaj materijal je deo nastavnog plana i programa ,MenadZzment i preduzetnidtvo u kulturnim i
kreativnim industrijama®. Sastavljen je u okviru Erasmus+ strateSkog partnerstva ,FENICE -
Jacanje preduzetniStva i inovacija u kulturnim i kreativnim industrijfama kroz interdisciplinarno
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Sadrzaj nastavnog plana:

FENICE program

Tematska jedinica 1: Menadzment i preduzetnistvo u KKI

Tema 1.1. Razumevanje KKI. Medusektorska saradnja.

Tema 1.2. Kreativnost i inovativnost. Odgovornost i eticko ponasanje

Tema 1.3. Kulturne politike i institucije. Intelektualna svojina

Tema 1.4. Preduzetni€ki nacin razmisljanja i procesi.

Tematska jedinica 2: Preduzetni¢ka praksa - Modeliranje KKI preduzeéa
Tema 2.1. Dizajniranje biznisa za KKI: priprema biznis plana i pitching

Tema 2.2. Proizvod ili usluga sa ekonomske tacke gledisSta. Ekonomska vrednost.
Proizvod i usluga u umetnosti. Kulturna vrednost.

Tema 2.3. Trziste, konkurencija, potroSnja i brendiranje u KKiI
Tema 2.4. Poslovni modeli, sistemi, partnerstva
Tema 2.5. Menadzment: upravljanje timom i promenama u KKiI

Tema 2.6. Finansiranje. Moguénosti i rizici

Vise informacija mozete pronadi na: http://www.fenice-project.eu
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Studija sluCaja

Pitch kao alat za poslovnu komunikaciju

Julijane Lobo, specijalistkinje za komunikacije

Opis

Juliana Lobo, koja govori o vaznosti pi¢inga kao alata za poslovnhu komunikaciju, je
diplomirala drustvene komunikace, smer zurnalistika, na Federalnom univerzitetu Maranhao
(Brazil/ Maranhao), masterirala u oblasti multimedije i doktorirala Informacije i komunikacije
u digitalnim platformama na Univerzitetu u Aveiru (Portugalija). Radi kao docent na
PolitehniCkom institutu u Vizeu i integrisani istrazivaé u Digimedia istraZivatkom centru
Digimedia Univerziteta u Aveiru.

Za Julijanu, pitch predstavlja jednu od glavnih strategija/tehnika za komunikaciju u poslu.
Pitch je direktna i kratka prezentacija, koja ima za cilj da vasSu poslovnu ideju prodate
mogucéem investitoru.

U svetu preduzetniStva, to je veoma korisna praksa, posebno za privlaCenje partnera i
investitora. Medutim, preduzetniStvo podrazumeva mnogo viSe od oslanjanja na inovativne



ideje i pronalaZenja trZiSne niSe koja ih vrednuje. Na kraju krajeva, iako stvaranje start-apa
mnogo zavisi od snage volje preduzetnika, neosporno je da je uspeh direktno povezan sa
priviaenjem resursa, partnera i kupaca. Ova privlaénost postaje moguéa samo iz
sposobnosti da se ideja proda i ubedi potencijalni investitor da je finansijski povracéaj realna
mogucénost. Sto se ti¢e kupaca, preduzetnik mora da se pozabavi prednostima koje donose
proizvodi ili usluge.

Putem pitch-a moguce je prodati poslovnu ideju potencijalnom investitoru na jednostavan,
direktan, dosledan i asertivan nacin. Koristeéi ovaj alat, preduzetnik iznosi svoju ideju do
Znanja moguc¢im partnerima, pri Cemu precizira ciljeve, ciljnu publiku, strategije i trziSne nise,
konkurente, investicije i profitne marze koje namerava da postigne.

Medutim, Julijana nas podseca da je pitch samo prva tacka kontakta izmedu preduzetnika i
investitora i da se mora posmatrati kao prilika da se obezbedi poslovni sastanak koji ¢e
omoguciti da se partnerstvo i desi. Vazno je istaci da je pitch nesto potpuno drugacije od
poslovnog sastanka, jer konkretizacija prodaje ili formalizacija partnerstva nisu deo procesa.
Ove prilike se mogu ¢ak i pojaviti, ali pitch predstavlja samo pocetni korak za privlaCenje
zainteresovanih strana i poCetak duzeg i sloZenijeg razgovora.

Trajanje ove vrste prezentacije se obiéno smanjuje kako bi se poboljSala dinamika
komunikacije izmedu izlagaca i uCesnika. Predstavljanje koje traje predugo moZe dovesti do
gubitka interesovanja uklju¢enih i otezati kompaniji da privuce partnere. Stoga, pitch tezi da,
uopsteno gledajuci, bude dinami¢an, kratak, objektivan i koncizan, kako bi ,probudio apetite*
za partnerstva, ulaganja i poslovanje. Zamisao je da preduzetnik direktno i objektivno objasni
cilj projekta, trziste, ponudi reSenje i predstavi svoje kratkoro&ne i srednjoroCne planove. Zbog
toga je vazno da se u Pitch-u fokusirate na najvaznije aspekte vase kompanije:

o Koji problem koji treba resiti?

o Kakvo je trziste?

e Po ¢emu se vaSa kompanija razlikuje?
¢ Ko su profesionalci koji ¢ine vas tim?

B Ne zaboravite!

o DefiniSite glavne korake za va$ startap i vrstu investicije koja vam je potrebna

e Jasno objasnite problem i njegovo resenje

o Dobro proudite trziste u okviru kog vase preduzece posluje

e Upoznajte se sa osnovnim parametrima ovog tipa poslovanja i, ako je moguce,
predstavite ohrabrujuée brojke

o Dobro pripremite prate¢i materijal koji ¢e pomoci i vasoj prezentaciji i da vas ozbkuja
razume



e Uvek budite objektivni!
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